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Auf einen Blick

Die Identifikation relevanter Zielkunden ist eine der zentralen Herausforderungen
im B2B-Vertrieb — insbesondere, wenn es um hochspezialisierte Produkte oder
Markte geht. Klassische Methoden wie die Nutzung von Branchen-Codes oder
standardisierten Datenbankabfragen stoBen hier oft an ihre Grenzen. Zu grob, zu
ungenau, zu statisch.

Gleichzeitig eroffnen moderne Kl-Technologien neue Wege: Sie erméglichen eine
granulare Analyse von Webseiten, identifizieren beispielsweise ,Digital Twins”
durch intelligentes Crawling und konnen bestehende Unternehmensprofile um
wertvolle Informationen anreichern. Doch wie funktioniert dieser Ansatz konkret —
und wie lasst er sich mit klassischen Methoden sinnvoll kombinieren?

In diesem Artikel zeigen wir lhnen, wie Sie mit einer intelligenten Verbindung aus
Datenbanken und Kl-gestutzten Webanalysen lhre Zielkunden effizienter und
praziser identifizieren konnen. Wir erlautern typische Schwachstellen traditioneller
Methoden, stellen innovative Losungsansatze vor und geben praxisnahe
Empfehlungen fur lhre nachste Neukundeninitiative. Lassen Sie sich inspirieren —
und heben Sie Ihre proaktive Lead-Suche auf das nachste Levell
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Zielkunden finden mit K|

Stammkunden sichern das Geschaft, Neukunden generieren im Zusammenspiel mit neuen
Produkten und neuen Markten Wachstum. Um die Effizienz und Effektivitdét von
Vertriebsaktivitaten zu maximieren, kdnnen Pull-Aktivitdten wie Messen, AdWords, Social Media
etc. potenzielle Kunden auf das Unternehmen aufmerksam machen. Push-Aktivitdten der
.klassischen”  Marktbearbeitung  sowie  Direktmarketing sind  weitere  traditionelle
Vertriebsinstrumente. Haufig greifen Unternehmen auf etablierte Datenbankanbieter zurtick, um
mogliche Neukunden zu identifizieren. Allerdings stoBen traditionelle Suchansatze insbesondere
dann an ihre Grenzen, wenn es darum geht, sehr spezifische Anwendungsfalle fur die Selektion
der Zielkunden zu bedienen. Mit dem rasanten Aufstieg von Kunstlicher Intelligenz (KI), eréffnen
sich zudem neue Chancen — und Herausforderungen fur den Vertrieb.

Traditionelle Methoden hinken hinterher

Das haufigste Problem bei der Nutzung von Datenbanken zur Zielkunden-ldentifizierung liegt
in der eingeschrankten Spezifizierung der verfugbaren Branchen-Code-Systematiken wie dem
NACE-Code (statistische Systematik der Wirtschaftszweige fUr die Europaische Gemeinschaft)
oder dem SIC-Code (Standard Industrial Classification, genutzt in den USA). Diese
Klassifikationen bieten eine allgemeine Kategorisierung von Unternehmen, sind jedoch teilweise
zu grob, um spezielle Zielgruppen effizient zu identifizieren. Zudem sind die Branchencodes
haufig aus den Branchenbeschreibungen der nationalen Handelsregister abgeleitet — diese
mussen nicht mehr passend zu den heutigen Schwerpunkten des Unternehmens sein.

Standardisierte Branchencodes (NACE oder SIC) aus Datenbank @ Bestandteile von NACE Code 28.99
ﬁ \Cle Beschreibung Herstellung von ..
@ 28 Maschinenbau & '] Einrichtungen zum Auswuchten von Reifen Q;/\'
289 Herstellung von Maschinen fur sonstige bestimmte Wirtschaftszweige ) Zentralschmieranlagen (>:<jl
" suchbedriff: Q 28.9x . ‘\7)‘ Sonnenbanken Q;;n
Herstellung von = -
Maschinen zur 28.95 Herstellung von Maschinen fur die Papiererzeugung und -verarbeitung % )‘ Ausrustungen fur automatische Kegel- oder Bowlingbahnen w; /\
AY

Herstellung von ) y )
Halbleitern* 28.96 Herstellung von Maschinen fur die Verarbeitung von Kunststoffen und Kautschuk - (%) Karussells, Wippen, SchieBstanden (=)

28.99 Herstellung von Maschinen fur sonstige bestimmte Wirtschaftszweige a. n. g

. . " Maschinen zur Herstellung von Halbleitern
Je nach individueller Tatigkeit kénnen Branchencodes ausreichend oder aber viel zu grob gefasst sein,

sodass eine Suche Gber standardisierte Datenbanken nur bedingt erfolgsversprechend ist.

Abbildung 1: Herausforderung bei der Nutzung traditioneller Methoden

Abbildung 1 verdeutlicht die oben beschriebene Herausforderung: viele Branchencodes sind
nicht spezifisch genug, um auf Anhieb eine Liste vergleichbarer Unternehmen zu erstellen.
Besonders deutlich wird dies bei der Suche nach Unternehmen im Bereich ,Herstellung von
Maschinen zur Herstellung von Halbleitern”. Diese Unternehmen sind unter dem NACE-Code
2899 zu finden, der jedoch auch als Sammelbecken fur Unternehmen aus ganz
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unterschiedlichen Geschaftsfeldern dient. So umfasst der NACE-Code 28.99 beispielsweise auch
Hersteller von Sonnenbanken und Karussells.

Ein weiterer Drilldown innerhalb des NACE-Codes 28.99 ist jedoch meist auf den Datenbanken
nicht moglich, um die Unternehmenstatigkeiten weiter zu spezifizieren. Diese Kategorie deckt
somit eine breite Palette an Unternehmen ab, deren genaue Produktausrichtungen ohne
zusatzliche Recherche nur schwer zu bestimmen sind.

Der Kl-basierte Ansatz zur Zielkunden-ldentifizierung

Die Analyse von Webseiten mittels Kunstlicher Intelligenz ermoglicht es, spezifische
Informationen Uber die Produkte und Dienstleistungen von Unternehmen zu extrahieren, die in
traditionellen Datenbanken oft nicht ausreichend vorhanden sind. Durch die Analyse von
Keywords und Textmustern erstellt die KI detaillierte Unternehmensprofile und ermaglicht so
eine prazisere Zielkunden-ldentifikation.

Nach der initialen Analyse eines Unternehmens durchsucht die KI das Web nach weiteren
passenden Firmen, sogenannten ,Digital Twins”. Dieser Prozess, bekannt als Web Crawling,
identifiziert Unternehmen, die ahnliche Produkte und Dienstleistungen anbieten wie die initial
analysierten Firmen. Dadurch entsteht eine spezifische und zielgerichtete Liste potenzieller
Kunden, die weit Uber die Moglichkeiten traditioneller Branchen-Code-Systematiken hinausgeht.
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Abbildung 2: Der aus Kl und Datenbanken kombinierte Ansatz zur Zielkunden-Identifizierung
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Abbildung 2 zeigt das Zusammenspiel dieser Methoden im Detail. Zunéchst wird mithilfe einer
KI-Analyse der Unternehmenswebsite ein detailliertes Unternehmensprofil erstellt. Diese Analyse
klassifiziert das Unternehmen anhand verschiedener Kategorien wie der Branche, der Region,
den angebotenen Produkten und Services oder der Position in der Wertschépfungskette (z.B.
Hersteller, Wholesale, Retail, Service Provider). Auf Basis dieser Informationen wird anschlieBend
ein Web Crawling durchgefihrt, um ,Digital Twins” zu identifizieren. Dabei werden 6ffentlich
zugangliche Datenquellen, z.B. Unternehmenswebsites, durchsucht, um eine umfassende Liste
potenzieller Vergleichsunternehmen zu erstellen.

Diese Liste kann durch traditionelle Datenbanken erganzt werden, um strukturierte
Informationen wie Umsatze, Mitarbeiterzahlen oder auch Firmenverflechtungen hinzuzufugen.
Diese Datenbanken bieten oft verlassliche und geprifte Informationen, welche die Genauigkeit
und Vollstandigkeit des Unternehmensprofils erhéhen.

Zusatzlich konnen mithilfe von Large Language Models (LLM) weitere relevante Informationen
generiert werden. Beispielsweise kann die GroBe des Maschinenparks bei Bauunternehmen oder
Speditionen durch Web Crawling geschatzt werden. Ebenso kénnen aktuelle Stimmungsbilder
aus Veroffentlichungen und sozialen Medien analysiert werden, um ein umfassendes Bild des
Unternehmens und seiner Marktposition zu erhalten.

Abbildung 3 veranschaulicht die Ergédnzung einer Datenbank-basierten Unternehmensabfrage
mit weiteren Informationen zu deren Produkten und Services sowie der eingesetzten Flotte an
Nutzfahrzeugen durch ein KI-Modell.

[Please Select DUNS Number:  |Schwarz Transport GmbH

D-U-N-S° Number 1315454665

CompanyName |schwarz Transport GmbH
[Address Line 1 Strengenbeig 37
City Rickersdorf
|state Bayern
USSIC 1987 Code Local trucking, without storage
USSIC 1987 Description 4212
(Blended Sites) 31
Sales (EUR) |557.411
e :;r;;arz Trmspén Gmbh is primarily e,"g‘-‘,gm'::”a"'swg,""d(:‘iﬂ"a":'i n :s. forfreight g ly weighing more than 100 pounds, ina

URL [www.schwarz-logistik.de
|Al-based Description International logistics and i i with a focus on quality, certified control, warehousing, and cortract logistics.

|Al-based Products and i torwarding, istik, Cold & Thermal Logistics, Warehousing, Contract Logistics, Transport Contracts, Customs Clearance, Container
offered [Delivery, Road Transport, Air Freight, Sea Freight
Yes, Schwarz Logistik GmbH uses trailers. Specifically, they use modern mega trailers for their national and intemnational transport services. Thesetrailers are part
|Al-Research: Does the company  [of their fleet that also includes thermal temperature-contr [[1] }inttps: /) r 1.php). This nsporte — national & international
use trailers? informationis confirmed by multiple entries on their companywebsite [ [2]]( chwarz-logistik. d-logistics.php)[ [1]

(https:/Awww.schwarz-logistlk. de/en/senices/sl-ransportation.php).

[Schwarz Logistik GmbH has a notable fleet that includes areund 50 trucks, which aretypically used for both national and international transport operations. Their

Ifleet and Thermofahrzeug olled vehicles) [ [1] )(http: -logistik. k-ueber-uns.phpl[ [2]
1(hitps logistik. Vskinterr php). Each truck in their fleet is no older than 36 months, aligning with modem
RS — emifsiun standards such as EURO 6 or EEV[[2] chwarz-logistik. de/de/lelst L i 1 te.php). ) the vehicles are
orma lequipped with satellite monitoring for real-time updates on the transport operations, the emphasis ga
can be derived regarding the advanced fleet [[3] . logistik. de/de: . N Logistik.ohol.
companies fleet and used =
machine park (ie beands, number . . : _— . -
|The company all the regular d of their trucks to prevent contamination and damage, which is essential for handling
of machines, applications etc) » . ; " y el
i A sensitive as those requiring control [[2]](https: hwarz-logistik. Linternationale-t te.php). Their fleet’s
|with focus on trailers, semi- N . N - erie e e
ogi sectors, such as hop logistics, food logistics, industrial goods logistics, and media logistics [ [ 1] (https://Awww.schwarz-
trallers, tank vehicles aswellas | ctik . holl[3] P — N Logietik oo,
trucks? Bt ' ’ Bletic
IWhile exact brands of vehic les are not specified, the focus on modern, envi Suggests a ip with major truck that

friendy
meet these standards. This combination of a modern fleet and specialized vehicles indicates Schwarz Logistik's capabilities to handle a diverse range of logistics
requirements efficiently.

Abbildung 3: Beispiel fur die Validierung tber ein Kl-basiertes LLM-Modell
(Quelle: D&B | https.//www.schwarz-logistik.de/de/leistungen/sl-internationale-transporte.php)
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Unsere Empfehlung: Die Kombination von Datenbank-
und Kl-basierten Ansatzen

Die Kombination der beiden Methoden - traditionelle Datenbank-Recherche und Kl-basierter
Webseitenanalyse - bietet eine optimale Losung fur die Zielkunden-ldentifikation im B2B-
Vertrieb.

Datenbanken bieten den Vorteil einer sauberen und umfassenden Datenbasis, inklusive
vollstdndiger Stammdaten und zusatzlicher Informationen wie eindeutige ID-Nummer (z.B.
DUNS-Nummer), Mitarbeiterzahl oder Aullenumsatz. Dies schafft eine solide Grundlage fur die
Vertriebsaktivitdten und ermdglicht eine breite Abdeckung des Marktes.

Auf der anderen Seite liefern die Uber das Crawling identifizierten Unternehmen spezifischere
Ergebnisse, die auf den tatsachlichen Produkten und Dienstleistungen der Firmen basieren.
Large Language Models und Scoring Modelle unterstlitzen zudem dabei, die identifizierten
Zielunternehmen weiter anzureichern und zu priorisieren.

Die Kombination beider Ansatze ermoglicht es somit, sowohl die Breite als auch die Tiefe der
Zielkunden-ldentifikation zu maximieren, was Kosten fur die Validierung und Qualifizierung der
Leads im Marketing senkt und die Effizienz im Vertrieb signifikant steigert.



Uber Advyce & Company

Advyce &Company

Part of Argon&Co

Zielkunden finden mit KI - 06/25

Advyce & Company ist mit seinen 4 Standorten in Munchen, Mannheim, Dusseldorf und Zurich

seit 2014 Heimat fur mehr als 100 exzellente Beraterinnen und Berater. Als Boutique-Beratung

bieten wir maBgeschneiderte, zeitgemale Losungen und agile Beratungsteams, wodurch wir

werthaltige Antworten auf managementrelevante Fragestellungen liefern. Wir suchen bewusst nach

pragmatischen Wegen und agieren als wertschopfender Umsetzer mit einer klaren Ausrichtung auf

digitale Losungen und Transformationsexpertise.

Advyce & Company wurde 2025 vom Wirtschaftsmagazin Brandeins in 9 Kategorien als ,Beste

Berater” ausgezeichnet. Darunter zum achten Mal in Folge fur die Kompetenz im Bereich Vertrieb,

After Sales & CRM, aber auch fur die Branchenkompetenz im Maschinen- und Anlagenbau sowie

in der Automobilindustrie.
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